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Pengaruh Shopping Lifestyle dan Fashion Involvement Terhadap Impulse 
Buying Behavior Masyarakat Kota Makassar 
The Effect of Shopping Lifestyle and Fashion Involvement Against Impulse 




Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh shopping lifestyle dan 
fashion involvement terhadap impulse buying behavior masyarakat kota 
Makassar, untuk mengetahui sejauh mana kedua fktor tersebut mempengaruhi 
sikap konsumen dalam melakukan impulse buying. Penelitian ini menggunakan 
metode deskriptif yang melibatkan 100 orang responden. Pengumpulan data 
dilakukan dengan menggunakan pembagian kuesioner. Data yang diperoleh 
dianalisis dengan menggunakan formula statistik, yakni dengan menggunakan 
analisis regresi berganda yang pengolahannya dilakukan dengan program SPSS 
versi 16. Hasil analisis deskriptif menunjukkan bahwa variabel (shopping lifestyle 
dan fashion involvement) memiliki pengaruh signifikan terhadap impulse buying 
behavior. Berdasarkan hasil penelitian, maka hipotesis 1 yang menyatakan, 
diduga bahwa shopping lifestyle memiliki pengaruh signifikan terhadap impulse 
buying behavior masyarakat kota Makassar. Berdasarkan hasil tersebut, maka 
hipotesis 2 yang menyatakan diduga bahwa fashion involvement memiliki 
pengaruh signifikan terhadap impulse buying behavior masyarakat  kota 
Makassar. 
.Kata kunci : Shopping lifestyle, fashion involvement, dan impulse buying 
behavior. 
The purpose of this study was to determine the effect of lifestyle and fashion 
shopping involvement against impulse buying behavior Makassar city 
communities, to determine the extent of the second fktor affect attitudes of 
consumers in impulse buying. This research uses descriptive method that 
involved 100 respondents. The data collection is done by using the distribution of 
questionnaires. Data were analyzed using statistical formulas, namely by using 
multiple regression analysis processing is performed with SPSS version 16. 
Descriptive analysis showed that the variables (shopping lifestyle and fashion 
involvement) has a significant influence on impulse buying behavior. Based on 
the research results, the hypothesis 1 which states, alleged that the shopping 
lifestyle has a significant influence on the behavior of impulse buying public 
Makassar. Based on these results, the hypothesis 2 which states alleged that 
fashion involvement has a significant influence on impulse buying behavior of 
society Makassar. 
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1.1 Latar Belakang Masalah 
Di zaman era globalisasi saat ini yang diiringi dengan pertumbuhan 
ekonomi memaksa banyak pengusaha yang membuka bisnis ritel di berbagai 
pusat perbelanjaan. Tak dapat dipungkiri bahwa pembangunan mall atau 
shopping centre saat ini cukup berkembang pesat. Meningkatnya pendapatan 
masyarakat, perubahan struktur harga, perubahan pola penawaran jasa/barang, 
meningkatnya kuantitas dan kualitas barang/jasa dan perubahan sikap dan 
tingkah laku masyarakat ikut mempengaruhi perubahan pola komsumsi 
penduduk pada umumnya. Meningkatnya kegiatan perekonomian khususnya 
dalam sektor perdagangan seringkali tidak disertai dengan pengadaan wadah 
yang ideal, menyangkut kondisi bangunan, suasana dan lokasi yang tidak sesuai 
dengan kegitan tersebut. 
Dalam mengikuti perkembangan zaman, fungsi pusat perbelanjaan tidak 
lagi sekedar sebagai tempat berbelanja, tetapi sudah merupakan tempat rekreasi 
bagi warga bersama keluarga. Maka pembangunan suatu pusat perbelanjaan 
saat ini tidak hanya menyediakan unit toko yang lengkap, melainkan juga harus 
dapat memberi kesan yang menyenangkan dan menarik dari segi arsitektur 
interiornya. Perencanaan sarana pusat perbelanjaan dan hiburan sebagai salah 
satu jasa pelayanan sosial yang berpedoman kepada rencana induk kotamadya 
Makassar melengkapi fungsi pengembangan kota. 
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Fungsi perbelanjaan sepanjang jalan (shopping streets) yang banyak 
dijumpai di Makassar, kurang memberi kebebasan untuk berbelanja berbagai 
macam kebutuhan. Konsep berbelanja dan rekreasi dalam satu wadah berupa 
shopping mall merupakan kebutuhan masyarakat Makassar. Sehingga disini 
diperlukan suatu sarana perbelanjaan yang ideal yang sesuai standar-standar 
yang telah ditentukan, baik dari segi pencapaian ataupun penduduk pendukung. 
Makassar termasuk kota dengan perkembangan paling pesat di 
Indonesia. Bahkan tahun 2012 lalu kota ini jadi kota dengan pertumbuhan 
ekonomi tertinggi di Indonesia. Kalau pernah ke Makassar 10 tahun lalu dan baru 
sekarang bisa kembali lagi maka akan terasa betul perubahan yang terjadi di 
kota ini. Jumlah titik macet terus bertambah, begitu juga dengan durasinya. 
Tahun 1990an hanya ada satu mall, namanya Makassar Mall. Itupun sebenarnya 
tidak layak disebut mall karena aslinya hanya sebuah pasar tradisional yang 
dibuat berlantai 5 dan di bagian atasnya disewa sebuah retail perbelanjaan 
terkenal. Menyusul kemudian Latanete Plaza yang kemudian gugur karena 
kebakaran. Ketika mall makin banyak, Makassar Mall pun akhirnya tutup dan 
terbakar. Masuk ke periode 2000an, mall-mall lainpun menyusul tumbuh. Bukan 
cuma mall tapi juga trade center yang sudah dianggap sebagai keluarga mall. 
Mall Ratu Indah, Graha Tata Cemerlang (GTC), Mall Panakkukang, Makassar 
Trade Center, Makassar Town Square, Karebosi Link dan akhirnya Trans Studio 
Mall tumbuh seperti jamur di kulit yang lembab.  
Faktor pendukung perkembangan ritel khususnya di Indonesia adalah 
peningkatan pendapatan per kapita penduduk yang berdampak pada 
kemampuan daya beli terhadap produk dan jasa. Hal ini menjadi peluang 
sekaligus ancaman bagi pengusaha ritel nasional karena kemampuan daya beli 
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masyarakat yang semakin tinggi menyebabkan permintaan atas barang dan jasa 
meningkat. Pengusaha ritel harus memiliki kemampuan mengamati perilaku 
belanja konsumen dan selalu mengembangkan inovasi agar tetap unggul di 
pasar persaingan yang semakin ketat. 
Berkembangnya perusahaan ritel di pusat perbelanjaan membuat 
masyarakat meningkatkan selera dalam berbelanja. Bagi semua orang 
berbelanja tentunya menjadi kegiatan yang menyenangkan, khususnya bagi 
kaum wanita. Selain untuk memenuhi kebutuhan, kegiatan berbelanja dapat 
menyenangkan diri untuk menghilangkan rasa kebosanan. 
Faktor gaya hidup merupakan salah satu alasan konsumen membeli   
tanpa mengutamakan prioritas berbelanja sesuai dengan kebutuhan. Dalam 
setiap diri seseorang tentunya memiliki gaya berbelanja dengan caranya masing-
masing. Cara hidup seseorang untuk mengekspresikan diri dengan pola-pola 
tindakan yang membedakan antara satu dengan orang lain melalui gaya 
berbelanja. Gaya hidup berbelanja juga berkaitan erat dengan berkembangnya 
jaman dan teknologi yang semakin maju. Gaya hidup yang terus berkembang 
menjadikan kegiatan shopping menjadi salah satu tempat yang paling digemari 
oleh seseorang untuk memenuhi kebutuhan. Sering kali kegiatan shopping ini 
dilatar belakangi oleh pola konsumsi seseorang dalam menghabiskan waktu dan 
uang. 
Dunia fashion yang semakin berkembang juga mendukung perilaku 
konsumen dalam membeli tanpa mengutamakan prioritas berbelanja atau 
pembelian yang tak direncanakan. Hal ini baik dilihat dari segi perkembangan 
fashion wanita maupun pria. Kertertarikan seseorang terhadap fashion menjadi 
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salah satu peluang bagi para pemasar untuk menciptakan ritel bisnis dalam 
industri fashion. Terbukti dengan banyaknya butik-butik dengan brand ternama 
yang hadir di pusat perbelanjaan yang ada saat ini.  
Globalisasi membawa pengaruh yang sangat besar yaitu fun, food and 
fashion. Mode referensi untuk sesuatu yang tren saat ini dalam tampilan dan 
berdandan seseorang. Gaya merupakan cerminan dalam berperilaku. Istilah 
yang lebih teknis bahwa kostum telah menjadi hal penting di mata publik dengan 
"mode" istilah yang lebih umum dari kostum. Dengan adanya perkembangan 
fashion tersebut, setiap manusia terutama kaum hawa telah berusaha untuk tidak 
ketinggalan. Mulai dari anak-anak sampai dewasa sangat memperhatikan 
perkembangan fashion tersebut. 
Hampir semua bangsa mempunyai andil dalam menciptakan trend 
fashion di masing-masing negaranya, di setiap negara biasanya memiliki tren 
tersendiri dan presepsi yang berbeda dalam berekspresi tentang fashion, 
sehingga fashion yang tercipta hampir tidak ada batasannya pada era ini. 
Perkembangan fashion, model busana, rancangan pakaian, gaya kostum 
dan lain-lain di Indonesia sudah sampai dititik yang mengesankan. Ini bisa dilihat 
dengan begitu maraknya yang menjual dan mengiklankan macam-macam gaya 
fashion. Tak ketinggalan juga di sepanjang jalan pun banyak sekali toko-toko 
yang memajang display gaya-gaya fashion yang begitu variatif. 
Ini menunjukkan betapa masyarakat sekarang ini sudah sangat 
menyadari akan kebutuhan fashion yang lebih dari sekedar berpakaian, tapi juga 
bergaya dan trendi. Karena pakaian adalah salah satu mesin komunikasi atau 
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sarana komunikasi dalam masyarakat, maka masyarakat sadar atau tidak sadar 
bisa menilai kepibadian seseorang dari apa yang dipakainya.  
Pakaian juga menampilkan peran sebagai pajangan budaya (cultural 
display), yang di dalamnya membawa suatu pesan dan gaya hidup suatu 
masyarakat atau komunitas tertentu atau lebih spesifiknya pakaian merupakan 
ekspresi identitas pribadi. 
Seiring dengan perkembangan globalisasi, kota Makassar sendiri saat ini 
telah menjadi kota yang cukup berkembang baik dari segi fasilitas dan gaya 
hidup oleh penduduknya. Lokasinya yang saat ini telah banyak dipenuhi 
shopping center membuat banyak masyarakat cenderung banyak menghabiskan 
waktunya baik untuk tujuan rekreasi ataupun berbelanja di pusat perbelanjaan 
yang ada di kota Makassar. Hal ini salah satu faktor pendorong berkembangnya 
masyarakat kota Makassar dalam berperilaku soal gaya hidup mereka. 
Kepadatan penduduk yang ada saat ini di kota Makassar , menjadi salah satu 
bukti bahwa kota Makassar adalah salah satu kota metropolitan yang ada di 










Jumlah Penduduk Kota Makassar 
Tahun 2012 dan 2013 
Uraian 2012 2013 
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Sumber : Makassar Dalam Angka 2013 , BPS 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas, penulis ingin melakukan 
sebuah penelitian mengenai “Pengaruh Shopping Lifestyle dan Fashion 
Involvement terhadap Impulse Buying Behavior Masyarakat Kota Makassar” 
1.2  Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang di atas maka dirumuskan beberapa masalah 
sebagai berikut: 
1. Apakah shopping lifestyle berpengaruh terhadap impulse buying behavior 
masyarakat  kota Makassar ? 
2. Apakah fashion involvement berpengaruh terhadap impulse buying 




1.3 Tujuan Penelitian 
Adapun tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Untuk mengetahui pengaruh shopping lifestyle terhadap impulse buying 
behavior masyarakat  kota Makassar. 
2. Untuk mengetahui pengaruh fashion involvement terhadap impulse 
buying behavior masyarakat kota Makassar. 
1.4 Manfaat Penelitian 
Manfaat yang diharapkan dapat diperoleh dari penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
1. Bagi penulis, dapat menambah pengetahuan dan wawasan serta dapat 
mengaplikasikan dan mensosialisasikan teori yang telah diperoleh selama 
perkuliahan. 
2. Bagi peneliti selanjutnya, dengan penelitian ini diharapkan dapat menjadi 
wahana pengetahuan mengenai shopping lifestyle, fashion involvement, 
dan impulse buying behavior bagi peneliti selanjutnya yang tertarik untuk 









2.1 Landasan Teori 
2.1.1 Konsep Perilaku Konsumen 
Pengertian perilaku konsumen menurut para ahli sangatlah berbeda-
beda, salah satunya menurut Kotler (2007:213), yang menjelaskan bahwa 
perilaku konsumen merupakan studi tentang cara individu, kelompok, dan 
organisasi menyeleksi, membeli, menggunakan, dan mendisposisikan barang, 
jasa, gagasan atau pengalaman untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 
mereka.  Studi konsumen memberikan petunjuk untuk memperbaiki dan 
memperkenalkan produk atau jasa, menetapkan harga, merencanakan saluran, 
menyusun pesan, dan mengembangkan kegiatan pemasaran lain. Oleh sebab 
itulah memahami perilaku konsumen dan mengenal kebutuhan dan keinginan 
mereka sangatlah tidak pernah sederhana.  
Dari definisi tersebut, dapat diambil sebuah kesimpulan bahwa sebagai 
produsen mereka harus mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumennya. 
Dengan mengetahui kebutuhan dan keinginan konsumen  terhadap sebuah 
produk, maka produsen dapat mempengaruhi- konsumen agar mereka dapat 
membeli produknya, pada saat mereka membutuhkannya 
Menurut Kotler (2007) terdapat karakteristik pembeli, dimana mendorong 
konsumen untuk melakukan proses pengambilan keputusan membeli barang 
sehingga konsumen mendapatkan manfaat dari pemilihan produk yang dibeli. 
Karakteristik pembeli tadi juga dapat disebut sebagai faktor-faktor yang 
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memepengaruhi perilaku konsumen dalam melakukan pembelian. Faktor-faktor 
tersebut secara lebih jelas, dapat diterangkan sebagai berikut: 
1) Faktor budaya, dalam faktor ini terbagi-bagi lagi budaya itu sendiri 
menjadi beberapa sub variabel, penjelasan mengenai sub-sub bagian 
tersebut adalah berikut ini:  
a. Budaya, merupakan penentu keinginan dan perilaku yang paling 
mendasar. Meliputi kumpulan berbagai nilai, persepsi,preferensi, 
dan perilaku, kebiasaan. 
b. Sub-budaya, masing-masing dari budaya terdiri dari sub-sub 
budaya yang lebih kecil lagi. Dimana memberikan memberikan ciri 
lebih banyak dan sosialisasi khusus bagi para anggotanya. Sub 
budaya meliputi: kebangsaan, agama, kelompok ras, dan daerah 
geografis.  
c. Kelas sosial, pembagian masyarakat yang relatif homogen dan 
permanen, yang hierarkis dan yang anggotanya menganut nilai-
nilai, minat, perilaku yang serupa.  
2) Faktor Sosial, Merupakan faktor yang timbul dari lingkungan sosial 
konsumen tersebut. faktor-faktor sosial meliputi, sebagai berikut:  
a. Kelompok acuan, merupakan sebuah kelompok yang memiliki 
pengaruh langsung atau tidak langsung terhadap sikap atau 
perilaku seseorang, yang meliputi: rekan kerja, teman dekat, 
teman sekomunitas, kelompok keagamaan, dan sebagainya.  
b. Keluarga, merupakan organisasi pembelian konsumen yang 
paling penting dalam mayarakat. Disebabkan keluarga merupakan 
kumpulan orang-orang terdekat konsumen tersebut.  
10 
 
c. Peran dan status, peran meliputi kegiatan yang diharapkan akan 
dilakukan oleh seseorang. Sedangkan status adalah kedudukan 
seseorang dalam sebuah lingkungan.  
3) Faktor individu, Perilaku pembeli juga dipengaruhi oleh karakteristik 
pribadi. Karateristik tersebut meliputi sebagai berikut:  
a. Usia dan tahap siklus hidup, perilaku konsumen juga dapat 
dipengaruhi oleh usia konsumen tersebut, dan juga kebutuhan 
juga dipengaruhi oleh usia konsumen. Semakin tua makan 
kebutuhan akan semakin besar. Sedangkan tahap siklus hidup 
merupakan pembagian dari periode hidupnya 
b. Pekerjaan dan lingkungan ekonomi, jenis pekerjaan sangat 
mempengaruhi pola kebutuhan, semakin baik jenis pekerjaan 
konsumen, maka tingkat kebutuhan dan keinginannya akan 
semakin besar. Lingkungan ekonomi juga berpengaruh terhadap 
perilaku konsumen hal ini berkaitan dengan penghasilan, semakin 
besar penghasilan maka akan semakin besar pula kebutuhan.  
c. Gaya hidup, merupakan pola hidup seseorang yang di 
ekspresikan dalam aktivitas, minat, dan opininya. Gaya hidup juga 
menggambarkan keseluruhan diri seseorang yang berinteraksi 
dengan lingkunganya. 
d. Kepribadian dan konsep diri, kepribadian merupakan karakteristik 
psikologis seseorang yang berbeda dengan orang lain yang 
menyebabkan tanggapan relatif konsisten dan bertahan lama 
terhadap lingkunganya.  
4) Faktor psikologis, Dalam perilaku konsumen dipengaruhi oleh beberapa 
bagian psikologis seorang manusia, rneliputi:  
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a. Motivasi atau dorongan, merupakan dorongan dari diri sendiri 
untuk melakukan sebuah aktivitas. Dalam hal ini adalah dorongan 
untuk melakukan pembelian. 
b. Persepsi, merupakan proses yang digunakan seorang individu 
untuk memilih, mengorganisasi, dan menginterpretasi masukan-
masukan informasi guna menciptakan gambaran dunia yang 
memiliki arti.  
c. Pembelajaran, meliputi perubahan perilaku yang terjadi pada diri 
seseorang yang didasarkan pada pengalaman.  
d. Keyakinan dan sikap, keyakinan merupakan gambaran pemikiran 
yang dianut seseorang tentang suatu hal. Sedangkan sikap 
merupakan evaluasi, perasaan emosional, dan kecenderungan 
tindakan yang menguntungkan atau merugikan dan bertahan lama 
dari seseorang terhadap suatu obyek atau gagasan. 
2.1.2 Pengertian Shopping Lifestyle 
Menurut Betty Jackson dalam Japarianto (2011:33) shopping lifestyle 
adalah ekspresi tentang lifestyle dalam berbelanja yang mencerminkan 
perbedaan status sosial. Cara kita berbelanja mencerminkan status, martabat, 
dan kebiasaan. Shopping lifestyle yang dimaksud adalah pada kategori fashion ( 
pakaian) . 
Penelitian yang dilakukan oleh Cobb dan Hoyer dalam Tirmizi et al., 
(2009:524) menyatakan bahwa shopping lifestyle diartikan sebagai perilaku 
seorang konsumen mengenai keputusan pembelian sebuah produk yang 
dihubungkan dengan tanggapan atau pendapat pribadi mereka, penelitian ini 
menunjukkan hubungan yang positif antara shopping lifestyle dan impulse 
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buying. Berdasarkan pernyataan diatas shopping lifestyle memegang peranan 
yang penting bagi konsumen dalam melakukan impulsive buying. 
Menurut Levy (2009:131) shopping lifestyle adalah gaya hidup yang 
mengacu pada bagaimana seseorang hidup, bagaimana mereka menghabiskan 
waktu, uang, kegiatan pembelian yang dilakukan, sikap dan pendapat mereka 
tentang dunia dimana mereka tinggal. Gaya hidup seseorang dalam 
membelanjakan uang tersebut menjadikan sebuah sifat dan karakteristik baru 
seorang individu. 
Berdasarkan beberapa defenisi shopping lifestyle diatas , dapat 
disimpulkan bahwa shopping lifestyle adalah sikap seseorang untuk 
menggunakan waktu dan uang yang dimiliki untuk keperluan berbagai produk 
maupun jasa yang didasari oleh berbagai hal , biasanya merek merupakan hal 
paling utama . 
2.1.3 Pengertian Fashion Involvement 
Peter and Olson dalam Pattipeilohy, et al., (2013, p. 38) menyatakan: “The 
involvement refers to consumers' perceptions of the importance or personal 
relevance of an object, event, or activity so that consumers who see the products 
that have relevant consequences personally.” Pendapat ini juga mengungkapkan 
bahwa keterlibatan dipahami sebagai persepsi konsumen atas  pentingnya atau 
kesesuaian antara obyek, event, atau aktivitas di mana konsumen melihat produk 
tersebut sesuai dengan karakteristik diri konsumen. 
Sedangkan pengertian fashion involvement menurut Zeb, et al.,( 2011) 
dalam Pattipeilohy, et al., (2013, p. 36): “Fashion involvement referring to the 
importance rate associated with the category of fashion clothing products, such 
as product involvement, purchase behavior, and consumer characteristics, is 
proven to increase hedonic consumption tendency, positive emotions and 
13 
 
impulse buying behavior, especially for fashion products.” Pendapat ini 
mengungkapkan bahwa fashion involvement menjelaskan seberapa tinggi 
konsumen menganggap penting terhadap kategori produk fashion (pakaian) 
yang meliputi: keterlibatan produk, perilaku pembelian, dan karakteristik 
konsumen yang terbukti meningkatkan tendensi pengkonsumsian yang bersifat 
hedonis, bisa menumbuhkan emosi yang positif, dan perilaku pembelian  tanpa 
perencanaan (impulsive buying), khususnya produk pakaian. Maksud dari 
pendapat di atas bisa dijelaskan bahwa fashion involvement merupakan rasa 
ketertarikan konsumen untuk terlibat lebih dalam terhadap berbagai hal yang 
berhubungan dengan  produk fashion dan konsumen merasa senang atas 
keterlibatan tersebut sehingga akhirnya mendorong sifat hedonis dalam 
pembelian produk fashion. 
Terdapat berbagai faktor yang mempengaruhi kuat lemahnya keterlibatan 
konsumen pada produk fashion. Sebagaimana pernyataan O’Cass (2004)  dalam 
Pentecost dan Andrews (2009) menyatakan: “Fashion involvement is similar to 
fashion consciousness and refers to the extent to which an individual is caught 
up in a number of fashion-related concepts, including awareness, knowledge, 
interest, and reactions.” Faktor yang mempengaruhi keterlibatan konsumen 
adalah kepekaan yaitu kepekaan terhadap fashion dan mengarah pada 
seseorang yang diobsesi oleh konsep-konsep yang berhubungan dengan fashion 
termasuk kesadarannya, pengetahuan, ketertarikan maupun reaksinya.  Maksud 
dari pendapat ini bahwa ketika seseorang memiliki  fashion involvement tinggi 
maka konsumen ini memiliki keterikatan dengan berbagai perkembangan terkini 
dengan produk fashion. O’Cass (2004)  dalam Pentecost dan Andrews (2009) 
menambahkan: “Given this range of concepts, fashion can become a central 
focus for a meaningful and engaging activity in an individual’s life.” maksudnya 
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bahwa  seseorang dengan keterlibatan pada produk fashion menjadikan fashion 
sebagai central focus, fashion menjadi hal yang berarti dalam kehidupan pribadi 
seseorang. 
Berdasarkan beberapa pernyataan di atas dapat disimpulkan bahwa 
fashion involvement adalah ketertarikan seseorang dalam hal dunia fashion. 
2.1.4 Pengertian Impulse Buying Behavior 
Menurut Rook dalam Kim (2003:14): “... identified Impulse buying 
Behavior with descriptors such as a spontaneous, intense, exciting, urge to buy 
with the purchaser often ignoring the consequences.” Maksudnya bahwa perilaku 
impulse buying bisa dideskripsikan sebagai perilaku yang spontan, intens, 
bergairah, kuatnya keinginan membeli dan biasanya pembeli mengabikan 
konsekuansi dari pembelian yang dilakukan. 
Perilaku konsumen yang menarik di dalam toko ritel moderen yaitu 
adanya perilaku impulse buying atau yang biasa disebut pemasar dengan 
pembelian yang tidak direncanakan. Impulse buying adalah bagian dari sebuah 
kondisi yang dinamakan “unplanned purchase” atau pembelian yang tidak 
direncanakan yang kurang lebih adalah pembelanjaan yang terjadi ternyata 
berbeda dengan perencanaan pembelanjaan seorang konsumen. Menurut Engel 
dan Blacwell dalam Hatane (2005) “Pembelian impulsif adalah suatu tindakan 
pembelian yang dibuat tanpa direncanakan sebelumnya atau keputusan 
pembelian dilakukan pada saat berada didalam toko”. 
Menurut penelitian Rook dalam Engel,et al. dalam Japarianto (2011:34) , 
indikator yang digunakan untuk mengukur pembelian impulsif, yaitu: 
1. Spontanitas: Pembelian ini tidak diharapkan dan memotivasi konsumen 
untuk membeli sekarang, sering sebagai respons terhadap stimulasi 
visual yang langsung ditempat penjualan. 
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2. Kekuatan, kompulsi, dan intensitas : Mungkin ada motivasi untuk 
mengesampingkan semua yang lain dan bertindak dengan seketika. 
3. Kegairahan dan stimulasi : Desakan mendadak untuk membeli sering 
disertai dengan emosi yang dicirikan sebagai “menggairahkan,” 
“menggetarkan,” atau “liar.” 
4. Ketidakpedulian akan akibat : Desakan untuk membeli dapat menjadi 
begitu sulit ditolak sehingga akibat yang mungkin negatif diabaikan 
Berdasarkan beberapa defenisi di atas dapat disimpulkan bahwa impulse 
buying behavior adalah kebiasaan berbelanja seseorang tanpa perencanaan 
terhadap suatu produk maupun jasa. 
Pembelian tidak terencana (impulse buying) dapat diklasifikasikan dalam 
empat tipe yaitu planned impulse buying, reminded impulse buying, suggestion 
impulse buying, dan pure impulse buying: 
a. Pure Impulse Buying merupakan pmbelian secara impulse yang dilakukan 
karena adanya luapan emosi dari konsumen sehingga melakukan pembelian 
terhadap produk di luar kebiasaan pembeliannya.  
b. Reminder Impulse Buying merupakan pembelian yang terjadi karena 
konsumen tiba-tiba teringat untuk melakukan pembelian produk tersebut. 
Dengan demikian konsumen telah pernah melakukan pembelian sebelumnya 
atau telah pernah melihat produk tersebut dalam iklan.  
c. Suggestion Impulse Buying merupakan pembelian yang terjadi pada saat 
konsumen melihat produk, melihat tata cara pemakain atau kegunaannya, dan 
memutuskan untuk melakukan pembelian. Suggestion impulse buying dilakukan 
oleh konsumen meskipun konsumen tidak benar-benar membutuhkannya dan 
pemakainnya masih akan digunakan pada masa yang akan dating.  
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d. Planned Impulse Buying merupakan pembelian yang terjadi ketika konsumen 
membeli produk berdaasarkan harga special dan produkproduk tertentu. 
Konsumen 
2.1.5 Faktor-faktor yang Mempengaruhi Sikap Konsumen Dalam 
Melakukan Impulse Buying 
Pada dasarnya faktor-faktor yang dapat mempengaruhi perilaku 
konsumen adalah faktor situasional, psikologis, marketing mix, dan sosial 
budaya. Faktor situasional meliputi lingkungan sosial, lingkungan fisik, dampak 
sementara, dan keadaan sebelumnya. Faktor psikologis meliputi motivasi, 
persepsi pembelajaran, sikap dan psikologiapik. Faktor marketing mix meliputi 
produk, harga, promosi, dan distribusi, sedangkan faktor sosial dan budaya 
meliputi kelompok referensi, keluarga, kelas, sosial dan budaya. (John Mowen 
dan Michael Minor, 2002:28) perspektif mengenai impulse buying yang paling 
dasar berfokus pada faktor eksternal yang mungkin menyebabkan gejala 
tersebut. Faktor-faktor yang mungkin mempengaruhi pembelian impulsif antara 
lain adalah harga, kebutuhan terhadap produk atau merek, distribusi massal, 
pelayanan terhadap diri sendiri, iklan, display toko yang mencolok, siklus hidup 
produk yang pendek, ukuran yang kecil dan kesenangan untuk mengoleksi. 
Menurut Cobb dan Hayer dalam Semuel (2006:102) mengatakan bahwa terdapat 
dua elemen penting dalam impulse buying yaitu: 
a. Kognitif  
Elemen ini fokus pada konflik yang terjadi pada kognitif individu yang 
meliputi:  
1. Tidak mempertimbangan harga dan kegunaan suatu produk  
2. Tidak melakukan evaluasi terhadap suatu pembelian produk  
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3. Tidak melakukan perbandingan produk yang akan dibeli dengan produk yang 
mungkin lebih berguna. 
b. Emosional 
Elemen ini fokus pada kondisi emosional konsumen yang meliputi :  
1. Timbulnya dorongan perasaan untuk segera melakukan pembelian.  
2. Timbul perasaan senang dan puas setelah melakukan pembelian.  
3. Tipe-tipe pembelian impulsif 
Impulse buying mempunyai sejumlah karakteristik sebagai berikut :  
a. Adanya perasaan yang berlebihan akan ketertarikan dari produk yang dijual  
b. Adanya perasaan untuk segera memiliki produk yang dijual  
c. Mengabaikan segala konsekuensi dari pembelian sebuah produk  
d. Adanya perasaan puas  
e. Adanya konflik yang terjadi antara pengendalian dengan kegemaran di dalam 
diri orang tersebut. Menurut Fandy Tjiptono (2008, hal. 213) menjelaskan bahwa 
hasil riset tentang faktor penentu pembelian impulsif menghasilkan skala 
pengukuran yaitu: 
1. Urgensi untuk membeli Urgensi untuk membeli dipicu oleh konfrontasi visual 
dengan produk, namun hasrat berbelanja tidak selalu bergantung pada stimulasi 
visual langsung. 
2. Efek positif (positive affect) Psikonanalisis yang menggambarkan kendali 
hasrat sebagai hal yang dibutuhkan secara social yang melahirkan prinsip 
kepuasan yang mendorong gratifikasi yang segera namun dinyatakan sebagai 
seorang yang bereaksi pada kecenderungan prinsip kenyataan terhadap 
kebebasan rasional. 
3. Efek negatif (Negatif affect) Reaksi atau pun konsekwensi negatif yang 
diakibatkan dari kurang kendali terhadap hasrat dalam berbelanja. Dan 
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membiarkan hasrat belanja memandu konsumen ke dalam masalah yang lebih 
besar. Misalnya rasa penyesalan yang dikaitkan dengan masalah financial, rasa 
kecewa dengan membeli produk berlebihan, dan hasrat berbelanja telah 
memanjakan rencana (non-keuangan). 
4. Melihat-lihat toko Sebagian orang menganggap kegiatan belanja dapat 
menjadi alat untuk menghilangkan stress, dan kepuasan konsumen secara positif 
40 berhubungan terhadap dorongan hati untuk membeli atau belanja yang tidak 
terencanakan. 
5. Kenikmatan berbelanja Sikap pembeli atau pembelanja yang berhubungan 
dengan memperoleh kepuasan, mencari, bersenang dan bermain, selain 
melakukan pembelian, diukur sebelum mengikuti perlakuan. Kesenangan belanja 
merupakan pandangan bahwa pembelian impulsif sebagai sumber kegembiraan 
individu. Hasrat ini datang tiba-tiba dan memberikan kesenangan baru yang tiba-
tiba. 
6. Ketersediaan waktu Faktor-faktor internal yang terbentuk dalam diri seseorang 
akan menciptakan suatu keyakinan bahwa lingkungan toko merupakan tempat 
yang menarik untuk menghabiskan waktu luang. 
7. Ketersediaan uang Sebagian orang menghabiskan uang dapat mengubah 
suasana hati seseorang berubah secara signifikan, dengan kata lain uang adalah 
sumber kekuatan. 
8. Kecenderungan pembelian impulsif Tingkat kecenderungan partisipan 
berperilaku untuk membeli secara spontan, dan tiba-tiba atau ingin membeli 
karena mengingat apa yang pernah dipikirkan, atau secara sugesti ingin 
membeli, atau akan direncanakan untuk membeli. Beberapa penelitian 
memperlihatkan pengaruh keadaan suasana hati dan emosi konsumen terhadap 
perilaku pembelian impulsif. Suasana 41 hati positif konsumen bisa 
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menghasilkan pembelian impulsif konsumen dibandingkan dengan suasana hati 
yang sedang negatif, walaupun pembelian impulsif terjadi di luar kedua suasana 
hati tersebut. Suasana hati positif konsumen berhubungan dengan keinginan 
untuk berbelanja secara impulsif, sementara pembelian impulsif konsumen yang 
impulsif menurut lebih terikat emosi dibandingkan yang bukan pembeli. Ada 
hubungan yang positif antara kesenangan yang dirasakan konsumen pada saat 
berada di lingkungan belanja dengan perilaku pembelian impulsif. Setiap 
penelitian tersebut menyatakan bahwa perasaan senang akan meningkatkan 
pengeluaran tanpa rencana. Karakteristik hasrat ingin berbelanja bercirikan 
tindakan yang berlebihan dan berhubungan dengan pencarian sensasi serta 
kebutuhan psikologis dalam mengatur tingkat dorongan yang tinggi. Literatur 
mengenai pembelian impulsif, kesenangan diri serta pembelian impulsif 
menyoroti peranan citra sosial yang ada serta pernyataan identitas diri dalam 
keputusan berbelanja. Pembelian impulsif lebih cenderung seperti hal yang 
melambangkan diri idaman serta berlebih dan hal tersebut dipengaruhi oleh 
kategori sosial seperti gender. Mereka berpendapat bahwa wanita menilai 
kepemilikan suatu barang sebagai pemenuhan emosi serta untuk alasan yang 
beorientasikan hubungan, sementara pria lebih menilai kepemilikan suatu barang 
berdasarkan fungsi dan kegunaannya. Kecenderungan pembelian impulsif 
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sebesar 0,642 yang 
berarti bahwa hubungan 
hedonic shopping 
motivations dan impulse 
buying behavior kuat. 
Koefisien bernilai positif 
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2.3 Kerangka Pikir 
 Sifat konsumtif manusia mencerminkan kecendrungannya untuk selalu 
mengkonsumsi produk dan jasa. Hal ini dikarenakan kebutuhan manusia yang 
sangat beragam serta keinginan manusia yang tak tebatas. Hal ini dimanfaatkan 
oleh para pemasar dengan menciptakan dan mengembangkan strategi 
pemasaran dalam melihat trend perkembangan saat ini. Tidak dipungkiri bahwa 
fashion hal yang sangat mempengaruhi sifat konsumtif manusia. 
 Strategi pemasaran yang diciptakan pemasar sangat mempengaruhi 
proses keputusan pembelian konsumen. Menurut Kotler dan Armstrong 
(2008:203), perilaku konsumen dapat dipahami melalui rangsangan pemasaran 
dan lingkungan yang masuk kesadaran pembeli serta karakteristik pembeli dan 
proses pengambilan keputusannya yang kemudian menghasilkan keputusan 
pembelian tertentu. Keputusan pembelian konsumen yang tidak terencana 
(impulse buying) akibat ekspresi tentang lifestyle dalam berbelanja yang 














 Menurut Danang Sunyoto (2011:93) hipotesis adalah suatu proporsi atau 
tanggapan yang sering digunakan sebagai dasar pembuatan keputusan/solusi 
persoalan dan juga untuk dasar penelitian lebih lanjut. Oleh karena itu, hipotesis 
dapat dirumuskan sebagai berikut : 
1. Shopping lifestyle memiliki pengaruh signifikan terhadap impulse 
buying behavior masyarakat kota Makassar. 
2. Fashion involvement memiliki pengaruh signifikan terhadap impulse 






















3.1 Daerah dan Waktu Penelitian 
 Penelitian ini dilakukan pada masyarakat kota Makassar. Sedangkan 
untuk jadwal penelitian diperkirakan dapat dirampungkan dalam jangka waktu 
kurang lebih 2 (dua) bulan, yakni dimulai dari bulan Desember 2015 hingga 
Januari 2016. 
3.2 Tekhnik Pengumpulan Data 
 Dalam upaya memecahkan dan menganalisis permasalahan dalam 
penelitian ini, maka metode pengumpulan data yang digunakan adalah kuesioner 
atau tekhnik pengumpulan data dengan menggunakan angket. Kuesioner yang 
dibagikan secara langsung oleh penulis kepada responden yang ditemui di 
wilayah kota Makassar dengan ketentuan syarat sebagai berikut: 
1. Responden tinggal di kota Makassar 
2. Responden memiliki frekuensi berbelanja minimal sebanyak 3x dalam 
sebulan 
Selain tekhnik pengumpulan data dengan pembagian kuesioner, tekhnik 
lain yang digunakan adalah wawancara. Wawancara dilakukan kepada 





3.3 Jenis dan Sumber Data 
3.3.1 Jenis Data 
Jenis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah:  
1. Data kuantitatif, yaitu data dalam bentuk angka yang dapat dihitung yang 
diperoleh dari perhitungan kuesioner yang akan dilakukan dan 
berhubungan dengan masalah yang akan diteliti. 
2. Data kualitatif, yaitu data yang bukan dalam bentuk angka yang 
berhubungan dengan masalah yang akan diteliti dan diperoleh dari hasil 
wawancara.   
3.3.2 Sumber Data 
Sumber data yang dipergunakan dalam penelitian ini adalah: 
1. Data primer, adalah data yang diperoleh melalui hasil penyebaran 
kuesioner kepada sejumlah responden yang menjadi sample dari 
penelitian ini, yakni mengenai sikap konsumen terhadap perilaku impulse 
buying. 
2. Data sekunder, adalah data pendukung yang diperoleh dari literature-
literature ataupun bahan kepustakaan yang berhubungan dengan 






3.4 Populasi dan Sampel 
3.4.1 Populasi 
Menurut Husein Umar (2003:136) populasi adalah kumpulan elemen yang 
mempunyai karakteristik yang sama untuk dipilih menjadi anggota sampel. 
Populasi dari penelitian ini adalah seluruh masyarakat kota Makassar. 
3.4.2 Sampel 
Sampel menurut Husein Umar (2003:136) adalah bagian dari populasi. 
Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada 
pada populasi, missal karena keterbatan dana, tenaga dan waktu, maka peneliti 
akan mengambil sampel dari populasi itu. Apa yang dipelajari dari sampel itu, 
kesimpulannya akan diberlakukan untuk populasi. Untuk itu sampel yang diambil 
dari populasi harus betul-betul representative. 
Teknik penentuan sampel adalah dengan metode non probability 
sampling. Jenis metode non probability sampling yang digunakan adalah 
judgemental sampling yaitu memberikan batasan-batasan tentang responden 
yang memenuhi kriteria sebagai berikut: 
1. Responden tinggal di kota Makassar 
2. Responden memiliki frekuensi berbelanja sebanyak 3x dalam sebulan 
Dikarenakan jumlah populasinya tidak diketahui secara pasti maka untuk 
menentukan besarnya sampel yaitu dengan menggunakan rumus Unknown 








n = ukuran sampel  
Z = tingkat keyakinan sampel yang dibutuhkan dalam penelitian, pada α = 5% 
(derajat keyakinan ditentukan 95%) maka Z = 1,96 
μ =margin of error, tingkat kesalahan yang dapat ditolerir (ditentukan 10%).  










𝑛 = 96,4 = 100 responden 
Kuisioner dari penelitian ini merupakan kuisioner yang menggunakan 
skala Likert, untuk mengklasifikasi variable-variabel yang akan diukur dalam 
penelitian tersebut. Skala Likert ini biasa digunakan untuk mengukur sikap, 
pendapat, dan persepsi seseorang atau kelompok tentang kejadian atau gejala 
social (Ridwan dan Akdom, 2007:16). Dengan menggunakan skala Likert, maka 
variabel yang diukur dan dijabarkan menjadi subvariabel, kemudian sub-variabel 
dijabarkan lagi menjadi indicator-indikator yang dapat diukur. Akhirnya indicator-
indikator yang dapat terukur ini dapat dijadikan titik tolak untuk membuat item 




Dalam pengukuran jawaban responden, pengisian kuesioner terhadap 
faktor-faktor yang mempengaruhi impulse buying diukur dengan menggunakan 
skala likert, dengan tingkatan sebagai berikut : 
1. Jawaban Sangat Setuju diberi bobot (SS)   : 5  
2. Jawaban Setuju diberi bobot (S)     : 4  
3. Jawaban Kurang Setuju diberi bobot (KS)   : 3  
4. Jawaban Tidak Setuju diberi bobot (TS)    : 2  
5. Jawaban Sangat Tidak Setuju diberi bobot (STS)  : 1 
3.5 Defenisi Operasional Variabel 
Definisi operasional adalah mendefinisikan variable secara operasional 
berdasarkan karakteristik yang diamati yang memungkinkan peneliti untuk 
melakukan observasi atau pengukuran secara cermat terhadap suatu objek atau 
fenomena (Alimul Hidayat, 2007). (Aditya, Ig. Dodiet.  Handout Mata Kuliah: 
“Metodologi Research” Untuk Prodi D III Kebidanan Poltekkes Surakarta. 










Definisi Operasional Variabel 














kebiasaan . Shopping 
lifestyle yang 
dimaksud adalah pada 
kategori fashion ( 
pakaian)  (Betty 
Jackson dalam 
Japarianto , 2011:33) 
 









3. Pakaian dengan 
merek terkenal 
akan lebih dicari. 





5. Konsumen akan 
berbelanja 
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2. Fashion dengan 
model yang 
berbeda dari yang 
lain akan sangat 
dicari dan 
disenangi. 
3. Fashion adalah 
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2011 dalam 
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 “... identified Impulse 
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exciting, urge to buy 
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perilaku yang spontan, 
intens, bergairah, 
kuatnya keinginan 




dilakukan (Rook , 1987 
dalam Kim , 2003:14) 
 




2. Konsumen akan 
berbelanja tanpa 
berfikir panjang 





































3.6 Metode Analisis 
3.6.1 Analisis Regresi Linier Berganda 
Analisis Regresi Linier Berganda digunakan untuk mengetahui pengaruh 
yang diberikan oleh variabel bebas terhadap variabel terikat. Analisis regresi 
berganda adalah suatu analisis yang digunakan untuk mengetahui faktor-faktor 
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yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan impulse buying terhadap 
masyarakat kota Makassar, dengan menggunakan rumus : 
Y = a+b1X1+b2X2 + e 
Dimana:  
Y   = impulse buying 
a  = nilai constant/reciprocel 
X1  = shopping lifestyle  
X2  = fashion involvement  
b1, b2,..  = koefisien regresi 
e = standart error 
Setiap indikator yang dipertanyakan dari kuesioner menggunakan skala 
Likert. Skala ini digunakan untuk mengukur sikap, pendapat dan persepsi 
seorang atau kelompok tentang kejadian atau gejala sosial. 
3.6.2 Pengujian Hipotesis 
3.6.2.1 Uji F 
Pengujian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana variasi variabel 
bebas yang digunakan mampu menjelaskan variabel tergantungnya. Dapat juga 
diartikan apakah model regresi linier berganda yang digunakan sesuai atau tidak. 
Teknik ini digunakan untuk mengetahui pengaruh variable bebas secara 
bersama-sama terhadap variable terikat. Untuk mengetahui apakah secara 
simultan, koefisien regresi variable bebas mempunyai pengaruh nyata atau tidak 
terhadap variable terikat, maka dilakukan uji hipotesis. Digunakan Fhitung  untuk 
menguji apakah model persamaan regresi yang diajukan dapat diterima dan 
ditolak. Menurut Sugiyono (2009), nilai dengan Fhitung dikonstantakan dengan  
Ftabel, dengan menggunakan tingkat keyakinan 95% dengan taraf kesalahan () 
yang digunakan yaitu 5% atau 0,05 maka, Fhitung lebih besar dari Ftabel berarti 
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variabel bebasnya secara bersama-sama memberikan pengaruh yang bermakna 
terhadap variabel terikat atau hipotesis pertama sehingga dapat diterima. 
3.6.2.2 Uji T  
Uji t bertujuan untuk melihat pengaruh variabel bebas secara parsial 
(sendiri-sendiri) terhadap variabel terikat. Untuk mengetahui apakah ada 
pengaruh secara parsial variabel bebas terhadap variabel terikat 
Uji ini digunakan untuk mengetahui apakah masing-masing variable 
bebasnya secara sendiri-sendiri berpengaruh secara signifikan terhadap variable 
terikatnya. Dimana Ttabel   >  Thitung, H0 diterima. Dan jika Ttabel   <  Thitung,   maka H1 
diterima, begitupun jika sig >  (0.05), maka H0   diterima H1 ditolak dan jika sig < 
 (0,05), maka maka H0   ditolak H1  diterima. 
3.6.2.3 Analisis Koefisien Determinasi ( R²) 
Pada linear berganda ini, akan dilihat besarnya konstribusi untuk variable 
bebas secara bersama-sama terhadap variabel  terikatnya dengan melihat 
besarnya koefisien determinasi totalnya ( R²). Jika ( R²) yang diperoleh 
mendekati 1 (satu) maka dapat dikatakan semakin kuat model tersebut 
menerangkan hubungan variable bebas terhadap variabel terikat. 
3.6.2.4 Uji Validitas  
Uji validitas digunakan untuk mengukur derajat ketetapan dalm penelitian 
tentang isi atau arti sebenarnya yang diukur. Uji validitas akan dilakukan dengan 
menghitung koefisien korelasi antar subjek pada item pertanyaan dengan skor 
yang diperoleh dari hasil kuesioner, yaitu dengan mencari nilai koefisien korelasi 
( r ) dari masing-masing pertanyaan dan dibandingkan dengan nilai kritik tabel 
korelasi r . Bila r hitung > r tabel, maka pertanyaan/ variabel tersebut adalah 
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signifikan. Menurut Sugiyono (2009 : 106) bahwa syarat minimum yang dianggap 
memenuhi syarat valid adalah r = 0,30. 
3.6.2.5 Uji Reliabilitas  
Uji reliabilitas digunakan untuk menguji keandalan butir instrumen 
penelitian, penguji reliabilitas terhadap butir instrument penelitian yang reliable 
jika nilai cronbach alpha di atas 0,6. Suatu alat pengukur dikatakan reliabel bila 
alat itu dalam mengukur suatu gejala pada waktu yang berlainan senantiasa 





















HASIL PENELITIAN DAN PEMBAHASAN 
4.1 Karakteristik Responden 
Karakteristik idenititas responden adalah profil terhadap objek penelitian 
yang dapat memberikan interpretasi terhadap hasil penelitian mengenai 
pengaruh shopping lifestyle dan fashion involvement terhadap impulse buying 
behavior masyarakat kota Makassar. Responden dalam penelitian ini adalah 
responden yang dilakukan secara acak yang merupakan masyarakat kota 
Makassar. Jumlah responden yang digunakan dalam penelitian sebanyak 100 
responden yang penulis temui pada saat penelitian berlangsung. 
Karakteristik responden yang diteliti dalam penelitian ini meliputi jenis 
kelamin responden, umur responden, tingkat pendidikan responden, pekerjaan 
responden, dan pendapatan responden per bulan. Untuk memperjelas 
karakteristik responden yang dimaksud, maka disajikan karakteristik responden 
dalam bentuk tabel sebagai berikut : 
4.1.1 Jenis Kelamin 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa dari 100 orang responden yang 
diambil sebagai sampel, terdiri dari laki-laki dan perempuan dengan proporsi 







Karakteristik Responden berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jawaban Responden Frekuensi Presentase (%) 
1 Perempuan 59 59,00 
2 Laki-laki 41 41,00 
 Jumlah 100 100 
Sumber : Data Primer , tahun 2016 
Berdasarkan tabel 4 yaitu deskripsi identitas responden berdasarkan jenis 
kelamin, menunjukkan bahwa responden yang berjenis kelamin perempuan 
sebesar 59 orang (59%). Dan yang berjenis kelamin laki-laki sebesar 41 orang 
(41%). Angka tersebut menggambarkan bahwa responden yang lebih banyak 
melakukan impulse buying di kota Makassar masih di dominasi oleh perempuan. 
Alasan yang diperoleh melalui hasil observasi ini adalah hal itu dikarenakan 
perempuan memiliki minat berbelanja yang lebih tinggi dibandingkan laki-laki. 
4.1.2 Usia 
Dalam pemasaran sangat penting untuk mengetahui tingkat umur dari 
konsumen sasaran dengan asumsi bahwa umur muda cenderung lebih banyak 
melakukan impulse buying. Perbedaan usia juga akan mengakibatkan 
perbedaan selera terhadap suatu produk. Tabel 5 di bawah ini akan menyajikan 







Karakteristik Responden berdasarkan Usia 
No Jawaban Responden Frekuensi Presentase (%) 
1 < 20 tahun 27 27,00 
2 21-25 tahun 57 57,00 
3 26-30 tahun 6 6,00 
4 31-40 tahun 3 3,00 
5 > 40 tahun 7 7,00 
 Jumlah 100 100 
 
Sumber : Data Primer , tahun 2016 
Dari tabel 5 di atas menunjukkan bahwa dari 100 orang yang dijadikan 
sampel dalam penelitian ini, responden yang berumur 21-25 tahun yakni sebesar 
57 orang atau 57%. Hal ini dapat disimpulkan bahwa responden yang lebih 
banyak melakukan impulse buying di kota Makassar di dominasi oleh responden 
yang berumur 21 - 25 tahun. Berdasarkan hal tersebut dapat diketahui bahwa 
responden didominasi oleh remaja, baik itu yang masih berstatus pelajar maupun 
mahasiswa. Untuk responden yang berusia 26 – 30 tahun yakni sebesar 6,00%. 
Sedangkan responden yang berusia 31-40 tahun masing-masing hanya 3,00% 
dan 7,00% saja. 
4.1.3 Pendidikan 
Pendidikan memegang peranan penting dalam kaitannya dengan perilaku 
membeli oleh konsumen, dimana perilaku membeli seorang konsumen yang 
satu dengan yang lainnya cenderung berbeda atau tidak sama disebabkan 
perbedaan tingkat pendidikan mereka. Pendidikan dapat membentuk manusia 
menjadi terampil, berpengatahuan, dan memiliki sikap mental dan kepribadian 
yang lebih baik. Tingkat pendidikan yang dimiliki oleh konsumen akan 
berpengaruh terhadap pola pikirnya, konsumen yang berpendidikan lebih tinggi 
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cenderung akan berpikir lebih maju dan lebih mudah menerima inovasi baru 
dibanding konsumen yang berpendidikan lebih rendah. Tingkat pendidikan akan 
mempengaruhi nilainilai yang dianutnya, cara berpikir, cara pandang bahkan 
persepsinya terhadap suatu masalah termasuk dalam menentukan suatu 
kebutuhan.  
Kebutuhan konsumen senantiasa berubah seiring dengan meningkatnya 
pendidikan. Semakin tinggi pendidikan semakin tinggi juga pemenuhan akan 
kebutuhan hidupnya. Konsumen yang mempunyai pendidikan cukup tinggi akan 
cenderung tanggap terhadap informasi yang diterimanya sebelum memutuskan 
untuk melakukan impulse buying. Pada penelitian ini, didapatkan 100 responden 
dengan berbagai latar belakang pendidikan sebagai berikut: 
Tabel 6 
Karakteristik Responden berdasarkan Pendidikan 
No Jawaban Responden Frekuensi Presentase (%) 
1 SD 0 0,00 
2 SMP 2 2,00 
3 SMA 77 77,00 
4 Diploma 4 4,00 
5 Sarjana 17 17,00 
6 Pascasarjana 0 0,00 
 Jumlah 100 100 
 
Sumber : Data Primer , tahun 2016 
Dari tabel 6 di atas menunjukkan bahwa pada umumnya responden 
memiliki tingkat pendidikan SMA dimana terdapat sebanyak 77 responden atau 
77% dari 100 responden.Sedangkan yang memiliki tingkat pendidikan diploma 
dan sarjana masing-masing 4% dan 17%. Hal ini menunjukkan bahwa responden 
penelitian rata-rata berpendidikan dan tanggap terhadap informasi tentang 
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shopping lifestyle dan fashion involvement terhadap keputusan dalam melakukan 
impulse buying. 
4.1.4 Pekerjaan 
Jenis pekerjaan yang dimiliki oleh seseorang erat kaitannya dengan 
tingkat pendapatan yang diperoleh, yang pada akhirnya berpengaruh terhadap 
daya beli rumah tangga konsumen. Jenis pekerjaan sangat mempengaruhi 
seseorang dalam melakukan impulse buying. Karakteristik responden 
berdasarkan jenis pekerjaan dapat dilihat pada tabel 7 berikut ini : 
Tabel 7 
Karakteristik Responden berdasarkan Pekerjaan 
No Jawaban Responden Frekuensi Presentase (%) 
1 Pelajar 4 4,00 
2 Mahasiswa 69 69,00 
3 Pegawai Negeri 8 8,00 
4 Pegawai Swasta 13 13,00 
5 Ibu Rumah Tangga 2 2,00 
6 Wiraswasta 2 2,00 
7 TNI/POLRI 0 0,00 
8 Lainnya 2 2,00 
 Jumlah 100 100 
 
Sumber : Data Primer , tahun 2016 
Tabel 7 menunjukkan bahwa dari 100 orang responden yang diteliti , 4 
orang atau 4% diantaranya merupakan pelajar, 69 orang atau 69% merupakan 
mahasiswa, dari 8 orang atau 8% merupakan pegawai negeri, 13 orang atau 13 
% merupakan pegawai swasta, 2 orang atau 2% merupakan Ibu rumah tangga, 2 
orang atau 2% wiraswasta, dan dengan pekerjaan lain-lain sebanyak 2 orang 
atau 2%. Hasil tersebut menyimpulkan bahwa keputusan untuk melakukan 
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impulse buying lebih banyak dilakukan oleh responden dalam kalangan 
mahasiswa.  
4.1.5 Tingkat Pendapatan 
Pendapatan sangat mempengaruhi seseorang dalam melakukan 
keputusan impulse buying. Karakteristik responden berdasarkan besarnya 
pendapatan yang diterima pada setiap bulan dapat dilihat pada tabel 8 : 
Tabel 8 
Karakteristik Responden berdasarkan Tingkat Pendapatan 
No Jawaban Responden Frekuensi Presentase (%) 
1 < 1 juta 40 40,00 
2 1 juta - 2 juta 43 43,00 
3 2 juta - 4 juta 10 10,00 
4 4 juta - 6 juta 4 4,00 
5 > 6 juta 3 3,00 
 Jumlah 100 100 
 
Sumber : Data Primer , tahun 2016 
Tabel 8 menunjukkan bahwa dari 100 orang responden yang diteliti 
didominasi oleh responden yang melakukan belanja atau pengeluaran per bulan 
sekitar Rp 1 -2 juta yaitu sebanyak 43 orang atau 43%. Hal ini menunjukkan 
relevansi antara dominasi pekerjaan dari responden yang merupakan mahasiswa 
dengan dominasi tingkat pendapatan per bulan yang didominasi angka Rp 1 juta- 
Rp 2 Juta per bulan. 
4.2 Deskriptif Variabel 
Pada dasarnya penelitian ini bertujuan untuk mengetahui sejauh mana 
faktor shopping lifestyle dan fashion involvement berpengaruh terhadap 
konsumen dalam melakukan impulse buying behavior terhadap suatu produk 
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khususnya produk fashion (pakaian) pada masyarakat di kota Makassar. 
Penelitian ini menggunakan dua variabel independen yaitu shopping lifestyle (X1) 
dan fashion involvement (X2). Sedangkan impulse buying behavior (Y) adalah 
sebagai variabel dependennya. 
Penelitian ini dilakukan dengan menggunakan data primer, yaitu data 
yang diperoleh langsung dari responden yang dipilih secara acak dengan 
batasan sampel yakni merupakan masyarakat kota Makassar serta memiliki 
frekuensi berbelanja lebih dari 2x dalam sebulan melalui kuesioner dan data 
sekunder, yaitu data yang diperoleh secara tidak langsung melalui literature-
literatur, bahan kepustakaan dan dokumen-dokumen perusahaan yang sifatnya 
melengkapi data primer. Populasi yang digunakan adalah masyarakat di kota 
Makassar kemudian diambil sampel sebanyak 100 orang. Sedangkan analisis 
dilakukan dengan pengolahan data menggunakan SPSS V.16 for windows. 
Penelitian ini menggunakan skala likert dengan bobot tertinggi ditiap pertanyaan 





Skor tertinggi : 5x100 = 500 
Skor terendah : 100x1 = 100 












Sehingga range untuk hasil survey adalah : 
Range skor : 
100-180 = sangat rendah 
181-260 = rendah 
261-340 = cukup 
341-420 = tinggi 
421-500 sangat tinggi 
4.2.1 Analisis Variabel Shopping Lifestyle (X1) 
Variabel shopping lifestyle merupakan salah satu variabel yang 
digunakan dalam penelitian ini untuk mengetahui atribut shopping lifestyle yang 
mempengaruhi konsumen dalam melakukan impulse buying terhadap produk 
fashion. Analisis deskriptif jawaban responden tentang variabel shopping lifestyle 
didasarkan pada lima indikator yakni (1) Saya cenderung berbelanja pakaian 
yang ditawarkan melalui iklan (2) Saya cenderung tertarik berbelanja pakaian 
dengan model terbaru (3) Saya cenderung mencari pakaian dengan merek 
terkenal (4) Saya cenderung berbelanja pakaian yang memiliki kualitas terbaik, 
dan (5) Saya cenderung berbelanja pakaian lebih dari satu merek pakaian. 
Jawaban responden yang telah diperoleh dari pertanyaan-pertanyaan dalam 









Frekuensi Jawaban Variabel Shopping Lifestyle (X1) 




Kesimpulan STS TS KS S SS 










pakaian dengan model 
terbaru. 




dengan merek terkenal 




yang memiliki kualitas 
terbaik 




lebih dari satu merek 
pakaian 
8 3 13 53 23 380 TINGGI 
 
Sumber : Data diolah dengan menggunakan program SPSS versi 16 
Berdasarkan kelima indikator variabel shopping lifestyle pada tabel 9 di 
atas, menunjukkan bahwa nilai indeks tertinggi jawaban responden dari kelima 
indikator variabel shopping lifestyle adalah indikator (4) Saya cenderung 
berbelanja pakaian yang memiliki kualitas terbaik, yakni nilai indeks 394 (kategori 
tinggi). Kemudian indikator (5) Saya cenderung berbelanja pakaian lebih dari 
satu merek pakaian, memiliki nilai indeks 380 (kategori tinggi). Sedangkan 
indikator (2) Saya cenderung tertarik berbelanja pakaian dengan model terbaru, 
memiliki nilai indeks 356 (kategori tinggi), kemudian indikator (3) Saya cenderung 
mencari pakaian dengan merek terkenal, memiliki nilai indeks 324 (kategori 
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cukup), dan indikator (1) Saya cenderung berbelanja pakaian yang ditawarkan 
melalui iklan, memiliki nilai indeks 283 (kategori cukup). 
4.2.2 Analisis Variabel Fashion Involvement (X2) 
Variabel fashion involvement merupakan salah satu variabel yang 
digunakan dalam penelitian ini untuk mengetahui atribut fashion involvement 
yang mempengaruhi konsumen dalam melakukan impulse buying. Analisis 
deskriptif jawaban responden tentang variabel fashion involvement didasarkan 
pada enam indikator yakni (1) Fashion dengan model terbaru akan sangat 
digemari  (2) Fashion dengan model yang berbeda dari yang lain akan sangat 
dicari dan disenangi (3) Fashion adalah hal penting yang mendukung aktifitas 
seseorang (4) Fashion dapat menunjukkan karakteristik seseorang (5) Fashion 
dapat menunjukkan status sosial seseorang, dan (6) Fashion dapat 
mempengaruhi tingkat gengsi seseorang. Jawaban responden yang telah 
diperoleh dari pertanyaan-pertanyaan dalam bentuk kuesioner yang disebarkan 











Frekuensi Jawaban Variabel Fashion Involvement (X2) 




Kesimpulan STS TS KS S SS 
1 2 3 4 5 
1 
Fashion dengan model 
terbaru akan sangat 
digemari 
2 5 19 47 27 392 TINGGI 
2 
Fashion dengan model 
yang berbeda dari yang 
lain akan sangat dicari 
dan disenangi 
3 3 16 52 26 395 TINGGI 
3 
Fashion adalah hal 
penting yang mendukung 
aktifitas seseorang 















7 5 23 42 23 369 TINGGI 
 
Sumber : Data diolah dengan menggunakan program SPSS versi 16 
Berdasarkan keenam indikator variabel fashion involvement pada tabel 10 
di atas, menunjukkan bahwa nilai indeks tertinggi jawaban responden dari kelima 
indikator variabel fashion involvement adalah indikator (3) Fashion adalah hal 
penting yang mendukung aktifitas seseorang, yakni nilai indeks 407 (kategori 
tinggi). Kemudian indikator (4) Fashion dapat menunjukkan karakteristik 
seseorang, memiliki nilai indeks 396 (kategori tinggi). Sedangkan indikator (2) 
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Fashion dengan model yang berbeda dari yang lain akan sangat dicari dan 
disenangi, memiliki nilai indeks 395 (kategori tinggi), kemudian indikator (1) 
Fashion dengan model terbaru akan sangat digemari, memiliki nilai indeks 392 
(kategori tinggi), kemudian indikator (6) Fashion dapat mempengaruhi tingkat 
gengsi seseorang, memiliki indeks 369 (kategori tinggi), dan indikator (5) Fashion 
dapat menunjukkan status sosial seseorang, memiliki nilai indeks 366 (kategori 
tinggi). 
4.2.3 Analisis Variabel Impulse Buying Behavior (Y) 
Variabel impulse buying behavior merupakan salah satu variabel 
dependent yang digunakan dalam penelitian ini. Analisis deskriptif jawaban 
responden tentang variabel impulse buying behavior didasarkan pada empat 
indikator yakni (1) Saya cenderung berbelanja apabila terdapat tawaran khusus 
(2) Saya cenderung berbelanja tanpa berfikir panjang terlebih dahulu / 
spontanitas pembelian (3) Saya cenderung terobsesi membelanjakan uang saya 
baik sebagian maupun seluruhnya untuk produk fashion, dan (4) Saya 
cenderung memasuki toko fashion ketika memasuki shopping center.Jawaban 
responden yang telah diperoleh dari pertanyaan-pertanyaan dalam bentuk 










Frekuensi Jawaban Variabel Impulse Buying Behavior (Y) 




Kesimpulan STS TS KS S SS 




terdapat tawaran khusus  
3 9 31 42 15 357 TINGGI 
2 
Saya cenderung 
berbelanja tanpa berfikir 
panjang terlebih dahulu / 
spontanitas pembelian 




uang saya baik sebagian 
maupun seluruhnya untuk 
produk fashion 
12 26 44 13 5 273 CUKUP 
4 
Saya cenderung 
memasuki toko fashion 
ketika memasuki 
shopping center 
4 20 33 36 7 322 CUKUP 
 
Sumber : Data diolah dengan menggunakan program SPSS versi 16 
Berdasarkan keempat indikator variabel impulse buying behavior pada 
tabel 11 di atas, menunjukkan bahwa nilai indeks tertinggi jawaban responden 
dari keempat indikator variabel impulse buying behavior adalah indikator (1) Saya 
cenderung berbelanja apabila terdapat tawaran khusus, yakni nilai indeks 357 
(kategori tinggi). Kemudian indikator (4) Saya cenderung memasuki toko fashion 
ketika memasuki shopping center, memiliki nilai indeks 322 (kategori cukup). 
Sedangkan indikator (2) Saya cenderung berbelanja tanpa berfikir panjang terlebih 
dahulu / spontanitas pembelian, memiliki nilai indeks 283 (kategori cukup), dan 
indikator (3) Saya cenderung terobsesi membelanjakan uang saya baik sebagian 




Persepsi Terhadap Variabel Impulse Buying Behavior 
Ket Shopping Lifestyle Fashion Involvement Total 
Perempuan 53% 6% 59% 
Laki-Laki 31% 10% 41% 
Total ∑ 100% 
 
Berdasarkan tabel diatas, dapat dijelaskan bahwa berdasarkan jenis 
kelamin responden yakni laki-laki dan perempuan terdapat 53% jawaban dari 
responden yang cenderung melakukan impulse buying behavior dengan 
dipengaruhi oleh faktor shopping lifestyle untuk kategori perempuan dan 6% 
yang cenderung melakukan impulse buying behavior dipengaruhi oleh faktor 
fashion involvement. Sedangkan untuk kategori laki-laki, terdapat 31% 
kecendrrungan melakukan impulse buying behavior yang dipengaruhi oleh faktor 
shopping lifestyle dan 10% dipengaruhi oleh faktor fashion involvement.  
Dari tabel tersebut, dapat disimpulkan bahwa kecendrungan konsumen 












4.3 Hasil Metode Analisis 
4.3.1 Analisis Regresi Linier Berganda 







   Sumber : Data primer tahun 2016 diolah melalui SPSS V.16 
Berdasarkan data yang ada pada tabel di atas yakni hasil olahan data 
regresi, maka diperoleh persamaan regresi yang dapat dijabarkan sebagai 
berikut : 
Y = 0,777 + 0,391X1 +  0,216X2 + e 
Dari hasil persamaan regresi tersebut maka dapat diinterprestasikan atau 
diartikan sebagai berikut :  
Nilai b0   = Konstanta sebesar 0,777; artinya jika shopping lifestyle dan 
fashion infolvement nilainya adalah 0, maka keputusan konsumen 
untuk melakukan impulse buying behavior nilainya sebesar 0,777. 
Nilai b1   = Koefisien regresi variabel shopping lifestyle (X1) sebesar 0,391; 
artinya jika shopping lifestyle mengalami kenaikan sebesar 1 
satuan, maka keputusan konsumen untuk melakukan impulse 




B Std. Error 
1 (Constant) .777 .334 
x1 .391 .088 
x2 .216 .090 
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Koefisien bernilai positif antara shopping lifestyle dengan impulse 
buying behavior, maka semakin tinggi tingkat shopping lifestyle 
dilakukan maka keputusan konsumen untuk melakukan impulse 
buying behavior akan semakin tinggi. 
Nilai b2   = Koefisien regresi variabel fashion involvement (X1) sebesar 0,216; 
artinya jika fashion involvement mengalami kenaikan sebesar 1 
satuan, maka keputusan konsumen untuk melakukan impulse 
buying behavior (Y) akan mengalami peningkatan sebesar 0,216. 
Koefisien bernilai positif antara fashion involvement dengan 
impulse buying behavior, maka semakin tinggi tingkat fashion 
involvement dilakukan maka keputusan konsumen untuk 
melakukan impulse buying behavior akan semakin tinggi. 
4.3.2 Pengujian Hipotesis 
4.3.2.1 Uji F 
Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 
independen yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara 
bersama-sama terhadap variabel dependennya.  
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Sumber : Data primer tahun 2016 diolah melalui SPSS V.16 
 
Pada uji F didapatkan hasil F hitung sebesar 19,411 dengan taraf 
signifikasi 0.000 (sig ἀ <0,05), dapat disimpulkan bahwa variabel independen 
antara lain Shopping Lifestyle (X1) dan Fashion Involvement (X2) secara 
simultan dan signifikan berpengaruh terhadap variabel dependen yaitu Impulse 
Buying Behavior (Y). 
Hal ini didukung dengan hasil penelitian yang dilakukan oleh Cobb dan 
Hoyer dalam Tirmizi et al., (2009:524) menyatakan bahwa shopping lifestyle 
diartikan sebagai perilaku seorang konsumen mengenai keputusan pembelian 
sebuah produk yang dihubungkan dengan tanggapan atau pendapat pribadi 
mereka, penelitian ini menunjukkan hubungan yang positif antara shopping 
lifestyle dan impulse buying. Berdasarkan pernyataan diatas shopping lifestyle 
memegang peranan yang penting bagi konsumen dalam melakukan impulsive 
buying. 
Teori yang dijelaskan pula oleh Zeb, et al.,( 2011) dalam Pattipeilohy, et 
al., (2013, p. 36) bahwa fashion involvement menjelaskan seberapa tinggi 
konsumen menganggap penting terhadap kategori produk fashion (pakaian) 
yang meliputi: keterlibatan produk, perilaku pembelian, dan karakteristik 
konsumen yang terbukti meningkatkan tendensi pengkonsumsian yang bersifat 
ANOVAb 
Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 15.924 2 7.962 19.411 .000a 
Residual 39.786 97 .410   
Total 55.710 99    
a. Predictors: (Constant), x2, x1     
b. Dependent Variable: y     
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hedonis, bisa menumbuhkan emosi yang positif, dan perilaku pembelian  tanpa 
perencanaan (impulsive buying), khususnya produk pakaian. 
4.3.2.2 Uji T 
Uji t digunakan untuk menguji secara parsial antara variabel bebas (X) 
terhadap variabel terikat (Y). Selain itu berdasarkan nilai t, maka dapat diketahui 







T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) .777 .334  2.329 .022 
x1 .391 .088 .411 4.450 .000 
x2 .216 .090 .221 2.389 .019 
a. Dependent Variable: y     
Sumber : Data primer tahun 2016 diolah melalui SPSS V.16 
 
Berikut akan dijelaskan pengujian masing-masing variabel secara parsial : 
1. Variabel Shopping Lifestyle (X1)  
Hasil pengujian dengan SPSS V.16 untuk variabel Shopping Lifestyle 
(X1) terhadap Impulse Buying Behavior (Y) diperoleh nilai t hitung = 4,450 
dengan tingkat signifikansi 0,000. Hal ini berarti variabel Shopping Lifestyle (X1) 
memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying Behavior 
(Y). 
Hal ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dijelaskan oleh 
Lizamary Angelina Darma ; Edwin Japarianto (2014) dengan judul studi 
mengenai analisa pengaruh hedonic shopping value terhadap impulse buying 
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dengan shopping lifestyle dan positive emotion sebagai variabel intervening pada 
mall Ciputra World Surabaya. Salah satu hasil penelitian tersebut menunjukkan 
bahwa Terdapat pengaruh antara Shopping Lifestyle terhadap Impulse Buying. 
Besarnya pengaruh antara Shopping Lifestyle terhadap Impulse Buying adalah 
sebesar 14%. 
2. Variabel Fashion Involvement (X2)  
Hasil pengujian dengan SPSS V.16 untuk variabel Fashion Involvement 
(X1) terhadap Impulse Buying Behavior (Y) diperoleh nilai t hitung = 2,389 
dengan tingkat signifikansi 0,019. Hal ini berarti variabel Fashion Involvement 
(X1) memberikan pengaruh positif dan signifikan terhadap Impulse Buying 
Behavior (Y). 
Hal ini didukung oleh hasil penelitian terdahulu yang dijelaskan oleh 
Ardian Kusuma (2014) dengan judul studi mengenai pengaruh fashion 
involvement, hedonic consumption tendency, dan positive emotion terhadap 
fashion oriented impulse buying kalangan remaja di Surabaya. Hasil penelitian 
tersebut menunjukkan mean indikator-indikator Fashion Involvement, Hedonic 
Consumption Tendency, dan Positive Emotion yang relatif netral di kalangan 
Surabaya, akan tetapi melalui hasil olah Lisrel dapat diketahui adanya hubungan 
yang signifikan antar variabel, oleh karena itu bagi para pelaku bisnis bidang 
fashion hendaknya mampu mengaplikasikan strategi bisnis yang dirasa tepat 
untuk dapat untuk dapat lebih memanfaatkan perilaku impulse buying konsumen 
pada produk pakaian dengan cara menggunakan strategi yang mampu 






4.3.2.3 Analisis Koefisien Determinasi ( R²) 
Koefisien determinasi ini digunakan untuk mengetahui kemampuan 
variabel independen dalam menjelaskan variabel dependen. Semakin tinggi nilaii 
koefisien determinasi semakin baik. 
Model Summaryb 
Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .535a .286 .271 .64044 
a. Predictors: (Constant), x2, x1  
b. Dependent Variable: y   
          Sumber : Data primer tahun 2016 diolah melalui SPSS V.16 
 
Dari hasil analisis pengolahan data antara faktor-faktor (shopping lifestyle 
dan fashion involvement) terhadap impulse buying behavior dalam pembelian 
produk fashion menunjukkan bahwa besarnya nilai R = 0,535. Artinya, korelasi  
faktor-faktor (shopping lifestyle dan fashion involvement) terhadap impulse 
buying behavior dalam pembelian produk fashion mempunyai hubungan yang 
sangat erat dan positif sebab nilai koefisien korelasi mendekati +1. 
Pada tabel juga menunjukkan nilai koefisien determinasi (R Square) 
sebesar 0.286 hal ini berarti seluruh variabel bebas yakni shopping lifestyle (X1) 
dan fashion involvement (X2) mempunyai kontribusi secara bersama-sama 
sebesar 28,6% terhadap variabel terikat (Y) yaitu Impulse Buying Behavior , 
sedangkan sisanya sebesar 72,4% dipengaruhi oleh faktor-faktor diluar model ini. 
Dengan demikian, hubungan kedua variabel independen dikatakan cukup 
berpengaruh terhadap variabel dependen yaitu Impulse Buying Behavior. 
Berdasarkan teori pengambilan keputusan pembelian yang dijelaskan 
oleh Kotler (2007) bahwa salah satu faktor yang mempengaruhi perilaku 
konsumen dalam melakukan pengambilan keputusan pembelian adalah gaya 
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hidup . Gaya hidup, merupakan pola hidup seseorang yang di ekspresikan dalam 
aktivitas, minat, dan opininya. Gaya hidup juga menggambarkan keseluruhan diri 
seseorang yang berinteraksi dengan lingkunganya.  
Teori menurut Zeb, et al.,( 2011) dalam Pattipeilohy, et al., (2013, p. 36) 
juga menjelaskan bahwa fashion involvement merupakan rasa ketertarikan 
konsumen untuk terlibat lebih dalam terhadap berbagai hal yang berhubungan 
dengan  produk fashion dan konsumen merasa senang atas keterlibatan tersebut 
sehingga akhirnya mendorong sifat hedonis dalam pembelian produk fashion. 
4.3.2.4 Uji Validitas 
Hasil uji validitas melalui program SPSS V.16 terhadap instrumen 
penelitian dapat dijelaskan sebagai berikut : 
1. Variabel Shopping Lifestyle (X1) 
Tabel 13 
Uji Validitas Variabel Shopping Lifestyle (X1) 
Item Pertanyaan Rhit RTabel Validitas 
X1.1 0.320133 0.30 Valid 
X1.2 0.605379 0.30 Valid 
X1.3 0.577785 0.30 Valid 
X1.4 0.645681 0.30 Valid 
X1.5 0.481683 0.30 Valid 
 
Sumber : Data primer tahun 2016 diolah melalui SPSS V.16 
 
Dari tabel hasil uji validitas untuk variabel Shopping Lifestyle terhadap 
Impulse Buying Behavior, maka dapat dikatakan bahwa indikator atau 
pernyataan yang diajukan sudah valid, alasannya karena memiliki korelasi dari 
setiap indikator di atas dari 0,30, sehingga dapat disimpulkan bahwa semua 




2.  Variabel Fashion Involvement (X2) 
Tabel 14 
Uji Validitas Variabel Fashion Involvement (X2) 











X2.6 0.563994 0.30 Valid 
 
Sumber : Data primer tahun 2016 diolah melalui SPSS V.16 
 
Dari tabel hasil uji validitas untuk variabel Fashion Involvement terhadap 
Impulse Buying Behavior, maka dapat dikatakan bahwa indikator atau 
pernyataan yang diajukan sudah valid, alasannya karena memiliki korelasi dari 
setiap indikator di atas dari 0,30, sehingga dapat disimpulkan bahwa semua 
indikator atau pertanyaan yang diajukan sudah valid dan dapat dilakukan analisis 
lebih lanjut. 
3. Variabel Impulse Buying Behavior (Y) 
Tabel 15 
Uji Validitas Variabel Impulse Buying Behavior (Y) 














Dari tabel hasil uji validitas untuk variabel Impulse Buying Behavior, maka 
dapat dikatakan bahwa indikator atau pernyataan yang diajukan sudah valid, 
alasannya karena memiliki korelasi dari setiap indikator di atas dari 0,30, 
sehingga dapat disimpulkan bahwa semua indikator atau pertanyaan yang 
diajukan sudah valid dan dapat dilakukan analisis lebih lanjut. 
 Hasil uji validitas ketiga variabel, didukung oleh teori yang dijelaskan 
menurut Sugiyono (2009:106) bahwa syarat minimum yang dianggap memenuhi 
syarat valid adalah r = 0,30. Uji validitas digunakan untuk mengukur derajat 
ketetapan dalm penelitian tentang isi atau arti sebenarnya yang diukur. Uji 
validitas akan dilakukan dengan menghitung koefisien korelasi antar subjek pada 
item pertanyaan dengan skor yang diperoleh dari hasil kuesioner. 
4.3.2.5 Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas dimaksudkan untuk mengukur suatu kuesioner yang  
merupakan indikator dari variabel. Reliabilitas diukur dengan uji statistik 
cronbach’s alpha (α) dengan cara membandingkan nilai Alpha dengan 
standarnya, Reliabilitas suatu konstruk variabel dikatakan baik jika memiliki nilai 
Cronbach’s Alpha> 0,60. Tabel di bawah ini menunjukkan hasil pengujian 
reliabilitas dengan menggunakan alat bantu SPSS V.16. 
1. Variabel Shopping Lifestyle (X1) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.755 5 
     
    Sumber : Data primer tahun 2016 diolah melalui SPSS V.16 
 
Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas variabel X1 di atas, lima (5) item 
indikator memiliki nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,755 yaitu lebih besar dari 0,6. 
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Berdasarkan ketentuan di atas maka indikator-indikator dalam penelitian ini 
dikatakan reliabel. 
2. Variabel Fashion Involvement (X2) 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.811 6 
 
    Sumber : Data primer tahun 2016 diolah melalui SPSS V.16 
 
Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas variabel X2 di atas, enam (6) item 
indikator memiliki nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,811 yaitu lebih besar dari 0,6. 
Berdasarkan ketentuan di atas maka indikator-indikator dalam penelitian ini 
dikatakan reliabel. 
3. Variabel Impulse Buying Behavior (Y) 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.702 4 
 
Berdasarkan tabel hasil uji reliabilitas variabel Y di atas, empat (4) item 
indikator memiliki nilai Cronbach’s Alpha sebesar 0,702 yaitu lebih besar dari 0,6. 
Berdasarkan ketentuan di atas maka indikator-indikator dalam penelitian ini 
dikatakan reliabel. 
Menurut (Priyatno, 2012:30) suatu alat pengukur dikatakan reliabel bila 
alat itu dalam mengukur suatu gejala pada waktu yang berlainan senantiasa 
menunjukkan hasil yang sama. Uji reliabilitas digunakan untuk menguji 
keandalan butir instrumen penelitian, penguji reliabilitas terhadap butir instrument 
penelitian yang reliable jika nilai cronbach alpha di atas 0,6.  
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4.4 Implikasi Hasil Penelitian 
Berdasarkan hasil penelitian dan analisis, implikasi hasil penelitian dapat 
diuraikan sebagai berikut: 
1. Implikasi terhadap kebijakan para pemasar produk fashion yang berkaitan 
dengan shopping lifestyle. 
Dari hasil analisis diketahui bahwa variabel shopping lifestyle 
berpengaruh terhadap impulse buying behavior masyarakat kota Makassar. 
Dorongan konsumen dalam melakukan impulse buying behavior dipengaruhi 
oleh shopping lifestyle, sehingga shopping lifestyle berperan aktif untuk 
memengaruhi konsumen dalam melakukan impulse buying behavior sesuai yang 
dibutuhkan oleh masyarakat kota Makassar. Para pemasar harus mampu 
menciptakan inovasi-inovasi terbaru dalam hal fashion yang dibutuhkan oleh 
konsumen dengan tetap memperhatikan kekuatan daya saing para pemasar 
lainnya. Hal ini tentu saja akan meningkatkan lagi sikap impulse buying behavior 
masyarakat kota Makassar. 
2. Implikasi terhadap kebijakan para pemasar produk fashion yang berkaitan 
dengan fashion involvement. 
Dari hasil analisis diketahui bahwa variabel fashion involvement 
berpengaruh terhadap impulse buying behavior masyarakat kota Makassar. 
Dorongan konsumen dalam melakukan impulse buying behavior dipengaruhi 
oleh fashion involvement, sehingga fashion involvement berperan aktif untuk 
memengaruhi konsumen dalam melakukan impulse buying behavior sesuai yang 
dibutuhkan oleh masyarakat kota Makassar. Para pemasar harus mampu 
mengamati karakteristik fashion yang dibutuhkan masyarakat kota Makassar. Hal 
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Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dengan pendekatan 
statistik yang telah diuraikan pada bab sebelumnya, maka pada bagian penutup 
ini penulis dapat menarik kesimpulan dan saran sebagai berikut: 
5.1  Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasan yang telah diuraikan 
sebelumnya, maka dapat ditarik beberapa kesimpulan dari keseluruhan hasil 
penelitian yaitu sebagai berikut : 
1. Berdasarkan hasil uji F dapat disimpulkan bahwa variabel independen 
antara lain Shopping Lifestyle dan Fashion Involvement secara simultan 
dan signifikan berpengaruh terhadap variabel dependen yaitu Impulse 
Buying Behavior dengan hasil F hitung sebesar 19,411 dengan taraf 
signifikasi 0.000 (sig ἀ <0,05), 
2. Variabel independen (shopping lifestyle dan fashion involvement) yang 
secara parsial memiliki pengaruh yang paling dominan terhadap variabel 
dependen (impulse buying behavior adalah) adalah variabel shopping 
lifestyle . Hal ini didasarkan dari hasil uji  t hitung diperoleh = 4,450 
dengan tingkat signifikansi 0,000 
5.2 Saran 
1. Bagi para pemasar, peningkatan inovasi terhadap produk fashion sangat 




2. Bagi para pemasar, sebaiknya lebih memperhatikan kualitas produk dan 
memprioritaskan kepuasan konsumen dalam penggunaan menawarkan 
produk fashion dengan kehandalan produk yang ditawarkan, sehingga 
menimbulkan rasa tertarik kepada konsumen untuk melakukan 
pembelian secara spontan. 
3. Untuk peneliti lanjutan menjadi bahan referensi atau acuan dalam 
melakukan penelitian mengenai bauran promosi terhadap keputusan 
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Kepada Yth:  
Saudara (i) Responden Penelitian 
di Tempat  
Dengan Hormat, sehubungan dengan penelitian yang dilakukan untuk 
penyelesaian tugas akhir sebagai syarat kelulusan untuk memperoleh gelar 
Sarjana pada Jurusan Manajemen Fakultas Ekonomi dan Bisnis Universitas 
Hasanuddin, maka penulis melakukan penelitian mengenai Pengaruh Shopping 
Lifestyle dan Fashion Involvement Terhadap Impulse Buying Behavior 
Masyarakat Kota Makassar.  
Atas kesediaan Bapak/Ibu/,Sdr/Sdri meluangkan waktunya untuk mengisi 
kuesioner ini, penulis mengucapkan terima kasih.  






A. Identitas Responden 
Berilah tanda silang (x) pada jawaban yang anda pilih : 













a. < 20 tahun 
b. 21 – 25 tahun 
c. 26 – 30 tahun 
d. 31 – 40 tahun 



















c. Pegawai Negeri 
d. Pegawai Swasta 









a. < Rp 1 juta 
b. Rp 1 juta – 2 juta 
c. Rp 2 juta – 4 juta 
d. Rp 4 juta – 6 juta 









B. Petunjuk Jawaban 
Pilihlah jawaban yang sesuai dengan pilihan Anda dengan cara 
memberikan tanda (√) pada kolom yang tersedia. Penilaian dapat Anda 
lakukan berdasarkan skala berikut: 
Sangat Setuju (SS)   : 5 
Setuju (S)    : 4  
Kurang Setuju (KS)  : 3 
Tidak Setuju (TS)   : 2 
Sangat Tidak Setuju (STS)  : 1 
 
 Apakah dalam keputusan berbelanja Anda, didominasi berdasarkan 
faktor ? 
a) Shopping Lifestyle 
b) Fashion Involvement 
DAFTAR : PERTANYAAN KUESIONER PENELITIAN 
No Pernyataan Skala 
 

















Saya cenderung berbelanja 
pakaian yang ditawarkan 
melalui iklan 
     
2 
Saya cenderung tertarik 
berbelanja pakaian dengan 
model terbaru. 
     
3 
Saya cenderung mencari 
pakaian dengan merek 
terkenal 
     
4 
Saya cenderung berbelanja 
pakaian yang memiliki kualitas 
terbaik 
     
5 
Saya cenderung berbelanja 
pakaian lebih dari satu merek 
pakaian 
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Fahion dengan model terbaru 
akan sangat digemari  
     
2 
Fashion dengan model yang 
berbeda dari yang lain akan 
sangat dicari dan disenangi 
     
3 
Fashion adalah hal penting 
yang mendukung aktifitas 
seseorang 
     
4 
Fahion dapat menunjukkan 
karakteristik seseorang 
     
5 
Fashion dapat menunjukkan 
status sosial seseorang 
     
6 
Fashion dapat mempengaruhi 
tingkat gengsi seseorang 
     












Saya cenderung berbelanja 
apabila terdapat tawaran 
khusus  
     
2 
Saya cenderung berbelanja 
tanpa berfikir panjang terlebih 
dahulu / spontanitas 
pembelian 
     
3 
Saya cenderung terobsesi 
membelanjakan uang saya 
baik sebagian maupun 
seluruhnya untuk produk 
fashion 
     
4 
Saya cenderung memasuki 
toko fashion ketika memasuki 
shopping center 











TABEL INPUT DATA RESPONDEN 
No 






1 2 3 4 5 1 2 3 4 5 6 1 2 3 4 
1 2 3 2 1 1 9 3 1 1 1 3 2 11 3 2 3 2 10 
2 3 4 4 4 3 18 4 4 4 4 3 3 22 3 3 3 3 12 
3 3 2 3 2 2 12 2 3 2 2 3 2 14 2 3 3 2 10 
4 4 4 4 4 4 20 4 4 4 4 3 4 23 2 2 2 3 9 
5 2 2 2 4 4 14 4 4 5 5 5 4 27 2 2 2 2 8 
6 4 4 3 5 5 21 5 4 4 3 1 1 18 3 4 2 3 12 
7 3 4 3 4 4 18 4 4 4 4 3 3 22 4 2 2 3 11 
8 3 4 2 4 2 15 4 4 4 3 3 3 21 2 2 1 4 9 
9 2 3 3 4 4 16 4 3 4 4 3 3 21 3 2 2 2 9 
10 2 3 3 4 5 17 4 4 4 4 3 5 24 4 5 3 3 15 
11 3 5 3 3 3 17 5 5 5 4 3 2 24 5 2 2 4 13 
12 4 3 3 5 5 20 3 5 4 1 3 4 20 3 4 3 4 14 
13 3 3 3 3 4 16 4 3 4 5 4 5 25 4 4 3 4 15 
14 2 4 3 4 4 17 3 4 3 3 3 3 19 3 1 1 4 9 
15 3 3 3 4 4 17 1 5 4 4 4 3 21 3 3 2 2 10 
16 3 3 3 3 1 13 3 3 3 2 2 3 16 3 3 3 3 12 
17 3 4 3 5 4 19 4 4 5 5 4 3 25 4 3 2 2 11 
18 4 3 3 4 4 18 3 3 4 4 4 4 22 4 3 3 3 13 
19 2 4 5 5 5 21 4 5 4 4 5 5 27 4 4 4 4 16 
20 2 4 4 4 4 18 4 4 4 4 3 4 23 4 4 3 3 14 
21 3 4 4 3 5 19 4 5 3 4 5 5 26 3 5 3 2 13 
22 3 4 5 5 5 22 5 5 5 5 5 5 30 5 5 5 5 20 
23 5 5 5 4 3 22 5 3 5 5 5 5 28 5 3 3 4 15 
24 2 2 1 1 1 7 3 4 3 4 1 1 16 4 1 1 2 8 
25 3 4 4 5 4 20 4 4 4 5 3 3 23 3 3 3 4 13 
26 1 2 2 1 1 7 3 4 3 5 2 1 18 4 1 1 2 8 
27 2 4 3 5 4 18 3 4 4 4 3 4 22 3 4 3 3 13 
28 2 4 3 5 4 18 3 4 4 4 3 4 22 3 4 3 3 13 
29 1 4 2 5 4 16 3 4 4 4 3 4 22 3 4 3 3 13 
30 4 4 5 5 4 22 4 4 4 3 4 4 23 4 2 2 4 12 
31 2 4 3 3 5 17 4 4 4 4 3 4 23 3 3 1 4 11 
32 2 3 4 4 4 17 5 5 5 5 5 5 30 3 2 2 4 11 
33 3 3 3 4 4 17 5 4 5 5 5 5 29 4 3 3 4 14 
34 2 4 2 4 4 16 5 5 5 5 4 5 29 4 3 5 5 17 
71 
 
35 4 5 3 4 5 21 4 4 5 4 3 3 23 4 3 4 4 15 
36 2 2 4 4 4 16 4 2 4 4 4 4 22 4 2 2 4 12 
37 2 4 3 5 4 18 3 3 4 3 1 5 19 3 1 2 3 9 
38 2 5 4 4 5 20 5 5 5 5 5 5 30 5 4 5 5 19 
39 4 3 3 5 4 19 4 4 4 4 4 3 23 5 2 2 2 11 
40 4 4 3 4 5 20 3 5 5 5 5 5 28 5 1 1 3 10 
41 4 3 3 4 5 19 5 5 4 4 4 4 26 3 4 4 5 16 
42 3 4 1 3 5 16 2 1 5 5 5 5 23 3 4 1 3 11 
43 3 4 4 4 4 19 4 4 4 4 4 4 24 4 3 3 3 13 
44 4 5 3 5 4 21 4 5 5 4 4 4 26 5 5 3 3 16 
45 2 4 4 5 4 19 4 4 3 4 4 3 22 4 1 1 3 9 
46 2 2 3 4 3 14 2 4 4 4 3 4 21 3 2 2 2 9 
47 3 4 3 4 4 18 4 4 4 4 4 4 24 4 2 3 4 13 
48 3 5 4 4 5 21 4 4 3 3 4 3 21 4 1 2 2 9 
49 3 4 3 5 3 18 2 3 5 4 4 4 22 4 4 3 3 14 
50 3 2 2 3 3 13 5 5 3 5 5 5 28 4 2 3 4 13 
51 5 4 4 4 4 21 4 5 4 5 5 4 27 5 5 5 4 19 
52 2 3 3 4 4 16 5 4 4 4 4 3 24 3 2 2 2 9 
53 2 3 4 2 1 12 2 3 2 2 2 2 13 3 4 4 2 13 
54 3 5 4 5 3 20 5 5 5 5 4 5 29 4 3 3 4 14 
55 3 1 3 1 3 11 3 3 3 2 4 2 17 2 2 2 2 8 
56 3 4 3 4 4 18 4 4 3 4 3 4 22 2 2 4 2 10 
57 1 1 1 1 1 5 5 5 5 5 5 5 30 1 1 1 1 4 
58 2 4 3 4 4 17 4 5 5 4 4 4 26 3 3 2 4 12 
59 3 2 3 5 4 17 4 4 5 5 5 3 26 4 3 3 4 14 
60 3 4 4 5 5 21 5 4 5 1 2 4 21 4 4 3 5 16 
61 4 2 2 3 4 15 3 3 4 4 4 4 22 3 3 3 4 13 
62 1 4 4 5 5 19 5 4 5 5 5 4 28 1 1 3 5 10 
63 3 4 4 5 4 20 4 4 5 5 5 5 28 4 4 3 4 15 
64 3 2 3 1 1 10 1 1 2 1 1 1 7 2 3 3 3 11 
65 2 1 2 3 4 12 3 3 4 4 3 3 20 4 2 2 2 10 
66 3 1 3 4 4 15 5 4 5 5 3 1 23 1 2 4 3 10 
67 1 1 1 4 4 11 5 4 3 2 3 1 18 2 1 1 1 5 
68 4 5 3 4 5 21 5 5 5 5 3 3 26 4 3 3 4 14 
69 1 3 3 4 4 15 3 4 5 5 4 4 25 3 3 3 4 13 
70 3 3 2 1 1 10 3 4 2 1 1 1 12 3 2 4 2 11 
71 1 3 2 4 3 13 4 4 4 4 4 4 24 4 2 1 1 8 
72 4 4 4 4 5 21 4 3 2 4 5 5 23 4 2 2 1 9 
73 4 4 4 5 3 20 4 4 4 4 4 4 24 4 4 4 4 16 
74 2 4 4 4 4 18 4 4 4 5 5 5 27 5 4 4 4 17 
75 3 4 4 5 4 20 4 4 5 5 5 4 27 4 4 3 3 14 














77 3 5 5 5 4 22 5 5 4 4 4 4 26 3 4 4 4 15 
78 3 4 4 5 4 20 4 4 4 5 5 5 27 3 3 3 3 12 
79 5 5 5 5 5 25 5 5 5 4 5 4 28 5 5 5 5 20 
80 3 3 3 4 3 16 4 4 3 4 4 4 23 3 3 3 3 12 
81 5 5 3 3 2 18 5 5 5 4 4 4 27 2 4 4 3 13 
82 3 4 3 4 4 18 4 5 4 4 5 4 26 3 2 2 3 10 
83 1 4 2 4 5 16 5 4 4 5 4 5 27 4 3 3 4 14 
84 3 4 4 4 4 19 4 3 4 4 4 4 23 4 3 3 4 14 
85 1 2 1 3 5 12 5 5 4 5 3 5 27 5 4 2 4 15 
86 4 4 3 3 4 18 4 4 3 3 3 3 20 4 4 3 3 14 
87 3 4 3 4 4 18 4 4 3 3 1 4 19 4 2 3 3 12 
88 3 4 3 4 4 18 4 4 5 4 2 3 22 4 3 3 4 14 
89 3 4 5 5 4 21 4 4 5 5 4 3 25 4 3 4 4 15 
90 3 4 4 4 4 19 4 4 4 4 4 4 24 4 3 3 3 13 
91 3 3 5 5 4 20 3 3 5 5 3 4 23 4 3 3 4 14 
92 3 4 4 4 5 20 5 4 5 1 3 3 21 4 1 3 3 11 
93 4 5 5 5 4 23 3 3 4 4 3 3 20 3 1 2 3 9 
94 1 4 3 5 5 18 4 2 4 4 4 4 22 3 1 1 2 7 
95 3 5 3 5 3 19 5 5 5 5 5 3 28 5 3 3 3 14 
96 1 4 4 3 3 15 4 4 4 4 4 4 24 4 2 4 3 13 
97 4 4 4 4 4 20 4 4 3 3 3 4 21 4 3 3 3 13 
98 4 3 2 4 4 17 4 4 5 5 5 4 27 5 4 2 2 13 
99 4 5 5 5 5 24 5 5 5 5 5 5 30 5 2 2 4 13 








Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 15.924 2 7.962 19.411 .000a 
Residual 39.786 97 .410   
Total 55.710 99    
a. Predictors: (Constant), x2, x1     
b. Dependent Variable: y 
 







T Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) .777 .334  2.329 .022 
x1 .391 .088 .411 4.450 .000 
x2 .216 .090 .221 2.389 .019 




B Std. Error 
1 (Constant) .777 .334 
x1 .391 .088 
x2 .216 .090 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 
Std. Error of the 
Estimate 
1 .535a .286 .271 .64044 
a. Predictors: (Constant), x2, x1  
b. Dependent Variable: y   
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.755 5 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.811 6 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
.702 4 
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